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RESUMEN

El centro Vacacional Claro De Luna cuenta con una gran aceptación y acogida por
parte de los turistas que lo visitan, pero se hace necesario generar un plan de
mercadeo que le permita hacerse reconocido departamental y nacionalmente,
para lograr este objetivo corporativo se propone una estrategia de mercadeo que
permita maximizar el potencial de las instalaciones, el personal, las condiciones
climáticas y de trasporte.

ABSTRACT

The De Luna Claro Holiday Centre has wide acceptance and welcome by tourists
who visit , but it is necessary to create a marketing plan that allows you to be
recognized departmental and nationally to achieve this corporate objective strategy
is proposed to maximize the marketing potential of the facilities, personnel ,
weather conditions and transportation.
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INTRODUCCIÓN

A partir del año 2010, se comenzó a percibir un aumento creciente del movimiento
en la zona específica del municipio de La Vega- Cundinamarca a factores como la
cercanía a la Ciudad de Bogotá y desarrollos como la doble calzada y una gran
inversión en infraestructura vial y urbanística; el centro vacacional claro de luna se
muestra como una oportunidad a los turistas locales, regionales, nacionales y
extranjeros en búsqueda de destinos con altos valores ecológicos, ambientales y
sostenibles.

A nivel mundial y nacional se ha generado una tendencia a la búsqueda de
espacios como los que se encuentran en el Centro Vacacional; espacios rodeados
de zonas verdes, fuentes hídricas naturales y zonas de esparcimiento y recreación
para personas, grupos familiares, grupos empresariales y en general a nichos que
buscan este tipo de ofertas. Modalidad que absorbe en la actualidad a los viajeros
(turistas).

Frente a esta condición, y con posibilidades reales por la presencia de un
potencial significativo de la zona (La Vega-Cundinamarca) para el desarrollo de
ofertas como las del Centro Vacacional Claro de Luna, Constituye un reto para el
mismo como prestador de servicios turísticos crear una estrategia de mercado,
que permita aprovechar las oportunidades que brinda la demanda y potencializar
las fortalezas existentes en el entorno en donde se encuentra la organización.

Frente a las oportunidades que se muestran en el mercado es indispensable
replantear la manera en la que se está posicionando el centro vacacional y evaluar
las posibilidades para llegar a nuevos nichos y segmentos no explotados y es a
través de una estrategia de mercado que se quiere llegar a la optimización de
recursos, ingresos y rentabilidad del negocio.
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La implementación de una estrategia es la continuación de un proceso
organizacional, donde el objetivo se convierte en una actuación y comprende un
conjunto de acciones administrativas encaminadas a movilizar los procedimientos
y recursos para el cumplimiento de los objetivos.

Durante

el

desarrollo

del

trabajo

se

evaluaron

diferentes

aspectos

organizacionales y se detectaron diversos problemas que interfieren en el buen
desempeño de actividades y en la consecución de recursos para desarrollos en
diferentes áreas, es mediante modelos que se logra visualizar situaciones
desfavorables y que mediante correctivos llevaran al Centro Vacacional a un
crecimiento y desarrollo.
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CAPITULO 1
ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

1.1.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El centro Vacacional claro de luna cuenta con amplias instalaciones, que permiten
ofrecer condiciones de comodidad, confort y descanso a turistas nacionales como
extranjeros, es por la atención y el amor con el que se atienden a los actuales
clientes que se ha logrado posicionar como el primer centro vacacional del
municipio de la vega.

En apropio de estas condiciones y con la plena convicción de la calidad en el
servicio del Centro Vacacional Claro de Luna, se hace necesario explorar nuevos
mercados que permitan posicionar a la empresa como el primer centro vacacional
departamental y una opción segura para turistas nacionales (de departamentos
diferentes a Cundinamarca) y extranjeros.

Para lograr este objetivo se propone replantear el broshure de servicios, planes y
paquetes turísticos, corporativos y familiares, diversificando desde los menús
hasta las condiciones mismas de la estadía en las instalaciones en función de una
segmentación muy precisa del mercado, los grupos objetivo y los nichos de
mercadeo para los servicios prestados por el Centro Vacacional.

1.2.

MARCO TEÓRICO

1.2.1. LEGISLACIÓN TURÍSTICA

1.2.1.1. CONTROL DE EXTRANJEROS

El control de extranjeros se hace conforme a lo estipulado en, el Decreto
4000 de 2004
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y el Decreto 2107 de 2001. Los artículos citados

anteriormente dictan disposiciones sobre las expediciones de visa,
control de extranjeros y otras disposiciones en materia de inmigración, la
visa se otorga por un periodo máximo de 180 días consulares y la
entidad que rige la normatividad es el Ministerio de Relaciones
Exteriores en cabeza del presidente de la república.

El Centro Vacacional como ente prestador de servicios turísticos tiene
como obligación llevar el registro de cada una de las personas
extranjeras en un libro diseñado específicamente para esta actividad
con normas establecidas por migración Colombia con requisitos tales
como sello, numeración consecutiva, fechas de inicio y fin de la reserva
solicitada por el cliente extranjero.

Dicho libro podrá ser solicitado por la autoridad competente (migración
Colombia) para la verificación de la información resguardada en este,
deberá ser subida a la página de internet correspondiente para que
pueda haber un seguimiento y control del extranjero y saber su
ubicación.

1.2.1.2. PREVENCIÓN DE EXPLOTACIÓN SEXUAL

La Prevención de la explotación sexual se lleva a cabo acogiendo la Ley
679 de 2001. Esta ley tiene por objeto dictar medidas de protección
contra la explotación, la pornografía, el turismo sexual y demás formas
de abuso con menores de edad. Para los efectos de la presente ley, se
entiende por menor de edad la persona que no ha cumplido los 18 años.

El Centro Vacacional se encuentra en la obligación de fijar en un lugar
estratégico la normatividad vigente y las buenas prácticas turísticas y
hoteleras para generar conciencia sobre las políticas de prevención para
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evitar la utilización y explotación sexual de niños, niñas y adolescentes
en las instalaciones.

1.2.1.3. LEY DE TURISMO

Se acoge la Ley 1558 de 2012. "Por la cual se modifica la ley 300 de
1996-ley general de turismo, la ley 1101 de 2006 y se dictan otras
disposiciones…..". Para el proceso de operación, organización, y
abdicación, según lo determine la norma y no en contravía de los
intereses del sector y sus beneficiarios a la luz y con la observancia de
la constitución y la ley.

Esta Ley busca impulsar una política pública eficiente y eficaz que
potencialice al país como destino, y permita alcanzar la meta de convetir
en uno de los lugares favoritos de descanso y negocios de millones de
viajeros del mundo. Esto es un paso para fortalecer el marco regulatorio
del turismo en país.

Únicamente los prestadores de servicios turísticos debidamente inscritos
en el Registro Nacional de Turismo podrán ser beneficiarios de los
incentivos tributarios y fiscales consagrados a su favor en disposición de
orden nacional, departamental, distrital o municipal y que tenga por fin
estimular, apoyar o promover la actividad turística.

1.2.1.4.

NORMATIVIDAD SOBRE PISCINAS

La Resolución 1510 del año 2011 estableció que las piscinas de uso
colectivo que estén funcionando, tendrán un plazo de un año contado a
partir de la fecha de su publicación, para que cumplan con la totalidad
de los requisitos allí establecidos. Dicho plazo vence el 11 de mayo de
2012.
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El estado de la regulación y reglamentación de piscinas: En el mes de
julio de 2008, el Congreso de la República expidió la Ley 1209 del año
2008 que establece normas de seguridad en las piscinas de todo el
territorio nacional, para lo cual se hace necesario adecuar las
instalaciones de piscinas con el fin de evitar accidentes, problemas de
salud y proteger la vida de los usuarios.

El ámbito de aplicación de la ley se extiende a todas las piscinas de uso
colectivo que, con independencia de su titularidad pública o privada, se
ubiquen en el territorio nacional.

Con relación a los procesos de adecuación, la norma dispuso que las
piscinas que a la entrada en vigencia de la ley se encuentren en
construcción, debían adecuarse a sus disposiciones, y en todo caso, las
piscinas que se encontraban en servicio para el 14 de enero de 2009,
fecha de entrada en vigencia de la Ley, tendrían plazo de un año para
cumplir con las disposiciones.

De igual forma, el legislador señaló que el Gobierno Nacional debía
reglamentar las normas mínimas de seguridad contenidas en el Artículo
11 de la Ley, el cual establece lo siguiente:

"ARTÍCULO 11. NORMAS MÍNIMAS DE SEGURIDAD. El Gobierno
Nacional reglamentará las medidas de seguridad que deben ser
cumplidas por los responsables de las piscinas.

En todo caso, toda persona natural o jurídica, pública o privada, que
preste el servicio de piscina, deberá acatar obligatoriamente las
siguientes normas mínimas de seguridad:
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a) No se debe permitir el acceso a menores de doce (12) años sin la
compañía de un adulto;

b) Deberá mantenerse permanentemente el agua limpia y sana,
cumpliendo los requisitos higiénico-sanitarios establecidos por la
respectiva autoridad sanitaria. El tratamiento de desinfección química
debe cumplir las condiciones que establezca el reglamento para
proteger la salud de los usuarios;

c) Se deberá tener un botiquín de primeros auxilios con material para
curaciones;

d) Deberán permanecer en el área de la piscina por lo menos dos (2)
flotadores circulares con cuerda y un bastón con gancho;

e) Se deberá escribir en colores vistosos y en letra grande, visible con
claridad para cualquier persona la profundidad máxima de la piscina;

f) Deberá haber en servicio las veinticuatro (24) horas del día en el sitio
de la piscina un teléfono o citófono para llamadas de emergencia;

g) Es obligatorio implementar dispositivos de seguridad homologados,
como son: barreras de protección y control de acceso a la piscina,
detectores de inmersión o alarmas de agua que activen inmediatamente
un sistema de alarma provisto de sirena y protección para prevenir
entrampamientos."

Con fundamento en lo anterior, el Gobierno Nacional expidió el 10 de
junio de 2009, el Decreto 2171que señalan las medidas aplicables a las
piscinas y estructuras similares de uso colectivo y de propiedad privada
unihabitacional.
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Dicha normatividad únicamente se ocupó de reglamentar los siguientes
aspectos: i) medidas sanitarias y de seguridad en las piscinas; ii) la
calidad del agua, buenas prácticas sanitarias y disposiciones en materia
de seguridad; y iii) algunos puntos concernientes a la inspección,
vigilancia y control.

A su turno, el 7 de mayo de 2010, el Ministerio de la Protección Social
expidió la Resolución No. 1618 de 2010, que reglamentó parcialmente el
Decreto 2171 de 2009, y establece las características físicas, químicas y
microbiológicas con los valores aceptables que debe cumplir el agua
contenida en estanques de piscinas y estructuras similares de
recirculación, la frecuencia de control y vigilancia de la calidad del agua
que debe realizar el responsable y la autoridad sanitaria, así como el
instrumento básico de la calidad de la misma.

Posteriormente, el Ministerio de la Protección Social expidió las
resoluciones 1509 y 1510 de 2011. La primera modifica aspectos
relacionados con los productos químicos utilizados en el tratamiento de
agua contenida en estanques de piscinas y estructuras similares; y la
segunda se ocupó de reglamentar la mayoría de los aspectos
relacionados con las medidas de seguridad que deben ser cumplidas
por los responsables de las piscinas.

La norma reglamentaria tiene por objeto definir los criterios técnicos y de
seguridad para las piscinas; los criterios mínimos de desempeño de los
operadores y los responsables de las piscinas; así como de establecer
los Planes de Saneamiento Básico y de Emergencia y el Reglamento de
Uso del Estanque o Estructura Similar.
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La Resolución1510 estableció que las piscinas de uso colectivo que
estén funcionando, tendrán un plazo de un año contado a partir de la
fecha de su publicación, para que cumplan con la totalidad de los
requisitos allí establecidos. Dicho plazo vence el 11 de mayo de 2012.

A su turno, las piscinas de propiedad privada unihabitacional que estén
funcionando, tendrán un plazo de dos años, contados a partir de la
fecha de su publicación para que cumplan con los requisitos allí
señalados, es decir, 11 de mayo de 2013.

Sin perjuicio de lo anterior, a la fecha aún no se ha expedido la
respectiva reglamentación por parte del Ministerio de Salud y Protección
Social en todo lo relacionado con la implementación de dispositivos de
seguridad homologados, como son: barreras de protección detectores
de inmersión o alarmas de agua que activen inmediatamente un sistema
de

alarma

provisto

de

sirena

y

protección

para

prevenir

entrampamientos.

En todo caso, los responsables de las piscinas de uso colectivo y de
propiedad privada unihabitacional, deben garantizar que estas tengan
las condiciones de seguridad y sanitarias que protejan la seguridad y la
vida de los bañistas.1

1.2.2. MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La mezcla de mercadotecnia es parte del nivel estrategia del marketing, en el
cual los planes se transforman en programas concretos para que una
organización pueda acceder al mercado o nichos con productos o prestación de
servicios satisfactores que dé respuestas a necesidades o deseos, que sus

1

http://asocajasrevistamasvida.asocajas.org.co/index.php/revista-mas-vida-no-14/135-estado-de-laregulacion-y-reglamentacion-de-piscinas
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precios sean accesibles, con un mensaje adecuado y un sistema de distribución
que coloque el producto servicio en un lugar adecuado y en el mercado
oportuno.

Es por eso que es de vital importancia que los especialistas mercado logos
conozcan de la mezcla de marketing, se sabe que es una opción para tener
éxito en el mercado.

Las 4P nos da la oportunidad de desarrollar un plan de mercadeo y así ser cada
día mejor, con el marketing mix podemos analizar e influir en la demanda de las
divisiones de las 4P, nos ayuda a cambiar los hábitos de consumo y ser
reconocidos para bien de la empresa, por eso es importante determinar la plaza,
precio, producto y promoción y así agrandar nuestros clientes como prestadores
de servicios turísticos en el Centro Vacacional Claro de Luna.

Es importante que la empresa tenga un equilibrio al manejar estas 4P, ya que el
poder de combinarlas da un beneficio al Centro de la mercadotecnia es decir al
consumidor o cliente que llega a tomar un servicio al Centro Vacacional.

1.2.2.2

PRODUCTO

Nos referimos al producto como un bien o servicio que se ofrece o
vende a los consumidores para cubrir sus necesidades. Se pueden
señalar que son 4 las etapas que conforman el ciclo de la vida del
producto (introducción, crecimiento, madurez, declinación).

En el Centro Vacacional el producto se refiere a la prestación de
servicios de espacios instalados como piscinas, cannopy, muro de
escalada, acceso al rio y restaurante, actividades que se han venido
desarrollando desde hace 4 años llevando a cabo diferentes procesos
para el mejoramiento de las mismas, realizando inversiones y planes de
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crecimiento por parte de la administración para llevar al Centro
Vacacional a un crecimiento constante en el nicho de mercado. .

1.2.2.2

PLAZA

La plaza está ubicada en el casco rural del municipio de la vega en el
predio denominado Centro Vacacional Claro de luna en el Km 5.5 vía la
Vega – Villeta en la vereda petaquero; en donde prestamos servicios
turísticos especificados en el ítem de producto, captando nichos de
mercado local, municipal y departamental, adicionalmente hacemos
referencia a la atención al público como el uno a uno, fondos de
empleados, empresas, campamentos, colegios y grupos en general.

1.2.2.3

PROMOCIÓN

Estas consisten en que los clientes conozcan del producto o servicio a
través de diferentes modos de publicidad y se apoyen en los medios
fuertes de comunicación ya sea por medio de revistas, televisión,
periódico, radio entre otras para hacer promoción, así mismo la empresa
crea los precios, su canales de divulgación de la manera en la que
quieren que lleguen sus servicios al cliente final.

Por otra parte está la promoción donde se tiene que realizar una
actividad estimadora de la demanda en la cual el propósito es mejorar el
impacto publicitario facilitando la venta para que se le de uso al servicio
adquirido. En conclusión la promoción es muy importante en la
comercialización de productos o servicios dentro del mercado ya que
esta sirve para informar o recordar al público acerca de sus productos o
servicios ya que nadie compra algo sin conocerlo, hay que hacerle saber
que existen soluciones para sus necesidades por los diferentes tipos de
comunicación.
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1.2.2.4

PRECIO

El precio siempre a sido una de las variables clave en la estrategia del
marketing de cualquier empresa, producto o servicio; fijar el mejor precio
no debe interpretarse como el precio más bajo posible, no es
recomendable utilizar un método o estrategia única que le indique al
comprador o que toma el servicio como debe manejar acertadamente
esta variable y puede llegarse a desacuerdo entre compradores,
prestadores de servicio y vendedores.

El precio es el que produce ingresos, los otros producen costos. El
precio es uno de los elementos más flexibles: se puede modificar
rápidamente a diferencia de las características de los productos o
servicios y los compromisos con el canal.


El precio más bajo ayuda a generar mayores utilidades si el
producto tiene buena rotación o volumen de ventas.



El intermediario también debe obtener utilidades asegurándose
de contar con un suministro continuo y oportuno del servicio.



Un servicio eficaz está contribuyendo a la liquidez y rentabilidad
del negocio.



El cliente debe valorar la prestación del servicio en donde hay un
respaldo

de

la

empresa

por

la

trayectoria,

imagen

y

posicionamiento en la zona de operación.


El cliente decide la permanencia del negocio en relación mutua a
la prestación del servicio y los desarrollos que se hagan dentro
del establecimiento.



Cada empresa maneja los precios, aunque debe analizar la
competencia para determinar en qué momento es indicado hacer
ajustes en relación con valor del servicio.
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1.3.

OBJETIVOS

1.3.1 GENERAL

Posicionar el Centro Vacacional Claro de Luna como el primer centro
vacacional departamental y una opción segura para turistas nacionales (de
departamentos diferentes a Cundinamarca) y extranjeros.

1.3.3 ESPECÍFICOS

-

Identificar los segmentos de mercado específicos en los que el Centro
Vacacional posee fortalezas en la prestación de servicios turísticos de
alojamiento y recreación.

-

Diagnosticar el entorno interno y externo del Centro Vacacional Claro de
Luna, con el fin de rediseñar el modelo de operación de la organización.

-

Proponer una estrategia de mercadeo para el Centro Vacacional Claro
de Luna, que se ajuste a las condiciones físicas, de prestación de
servicio y recreación, con las cuales se cuenta.

1.4.

METODOLOGIA

1.4.1. TIPO DE ESTUDIO

Investigación Cualitativa también llamada interpretativa, es la alternativa
más expedita de los investigadores sociales para interpretar y
comprender

la

realidad

social

circundante.

Esta

estrategia

de

investigación ha adquirido una extraordinaria importancia en las
décadas recientes ya que los profesionales de las ciencias sociales han
aceptado y valorado la rigurosidad científica de los métodos cualitativos,
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en búsqueda de información seria y completa sobre esta temática, que
se ajuste a las demandas curriculares de las instituciones de educación
superior, en especial, de las universidades que tienen entre sus
objetivos desarrollar el rol de investigador en los profesionales en
proceso de formación.

1.4.5. MÉTODO DE ESTUDIO

Partimos del punto en el que la investigación se basa en una etapa de
observación, análisis y clasificación de los hechos, se logra postular una
hipótesis que brinda una solución al problema planteado. una forma de
llevar a cabo el método inductivo es proponer, mediante diversas
observaciones de los sucesos u objetos en estado natural, una
conclusión que resulte general para todos los eventos de la misma clase.

En concreto podemos establecer que este citado método se caracteriza
por varias cosas y entre ellas está el hecho de que al razonar lo que hace
quien lo utiliza es ir de lo particular a lo general o bien de una parte
concreta al todo del que forma parte.

Se estima este tipo de investigación dadas la volatilidad de los datos, la
atomización de la demanda y las condiciones corporativas de operación,
se asume el modelo investigación acción, en procura de ir asociando las
variables problema con los vectores de decisión y se propone la
utilización de la matriz DOFA como herramienta de análisis de las
variables tanto internas como externas.

1.4.6. DELIMITACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN

El Departamento de Cundinamarca, como primera zona de impacto con
una población aproximada de 2.280.00 y con la principal fuente que es
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la zona de Bogotá con una población aproximada de 6.800.000 y el
Municipio de la Vega como Segunda zona de impacto con una población
aproximada entre el casco rural y urbana de 13.800.000.

1.4.7. FORMULACIÓN DE LA HIPÓTESIS.

Es posible mejorar las condiciones de operación del Centro Vacacional
Claro de Luna, optimizando los recursos existentes y despejando las
variables que han sido insuficientes y/o Obstáculos para el crecimiento
de la organización. Se utilizaran herramientas metodológicas y de
análisis de amplio conocimiento general, adaptándolas a las condiciones
propias del entorno a analizar.
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CAPITULO 2.
DESCRIPCION DEL CENTRO VACACIONAL “CLARO DE LUNA”

2.1. HISTORIA DEL CENTRO VACACIONAL

En el municipio de la Vega (Cundinamarca), se encuentra el más grande (por su
extensión) Centro Vacacional de la región, Claro de Luna ubicado en el kilómetro
59 vía La Vega – Villeta sobre la vía nacional, tiene una temperatura promedio
entre los 20 y 22oC.

El Centro Vacacional Claro de Luna inicio operaciones en los 90´s, por iniciativa
de unos inversionistas que durante algunos años usaron las instalaciones
prestando servicios de recreo y esparcimiento dirigido a turistas, sin embargo, el
volumen de la demanda ocasionó que la infraestructura fuera insuficiente para
atender los visitantes, sumado esto a la falta de inversión para el mantenimiento
del lugar y otro tipo de circunstancias los propietarios del momento decidieron
ponerlo en venta.

En el año 2010, la familia Moreno Valencia vio una oportunidad de negocio en la
adquisición del Centro Vacacional, por sus diversas ventajas competitivas entre
éstas, la ubicación sobre la vía nacional la cual para ese momento se había
ampliado, disminuyendo el tiempo de traslado desde y hacia la Capital (se redujo
de 80 a 45 minutos).

2.1.1. CONTEXTO TURÍSTICO REGIONAL

2.1.1.1. CARACTERÍSTICAS DEL DEPARTAMENTO DE CUNDINAMARCA

Cundinamarca es uno de los 32 Departamentos de Colombia. Ocupa una
superficie de 24.210 km2 siendo su población de 2.280.037 habitantes sin
Bogotá. Fue creado el 5 de Agosto de 1886 bajo los términos de la
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constitución del mismo año. Está ubicado en el centro del país y su capital
es Bogotá.

2.1.1.2. CARACTERÍSTICAS DEL MUNICIPIO DE LA VEGA

La Vega es uno de los 117 municipios del departamento de Cundinamarca
en Colombia. La Vega se encuentra ubicada a 54 km de Bogotá a escasos
45 minutos de la misma por la autopista que conduce a Medellín, su
temperatura está entre los 22 y los 24ºC.

La Vega fue fundada el 12 de junio de 1605 por el oidor Alonso Vásquez de
Cisneros. Sus primeros habitantes fueron los Panches, Inicialmente se
llamó Chambata y después La Vega por sus características geográficas. Un
poco más tarde tomó el nombre de San Juan de la Vega porque está
consagrada al apóstol Juan.

En 1777 La Vega se erigió como parroquia blanca y dijo la primera misa el
padre Matías Cabal de Melo y Pinzón. Tenemos la fortuna de que por
nuestro municipio pasa una de las carreteras más importantes del país. La
autopista Bogotá-Medellín por lo que se perfila como un Municipio de
vocación turística.

2.2 . TIPO DE EMPRESA

La empresa se encuentra registrada en la Cámara de Comercio de Facatativá
como una empresa unipersonal, bajo la matricula N° 00071687 del 3 de agosto de
2011 y con el número de Nit 80089028-1, bajo el nombre de José Ignacio Moreno
Valencia; dirección de notificación Vereda Petaquero Finca Claro de Luna, y cuyas
actividades principales son:


26

Gestión de Instalaciones deportivas



Expendio de comidas preparadas en cafetería.

Contamos con Registro Único de proponentes para participar en Licitaciones con
el estado o empresas mixtas. Adicionalmente estamos registrados en el Registro
Nacional de Turismo para darle formalidad a la empresa y cumplir las políticas que
regulan la actividad que se ejerce.

2.2.1. GENERALIDADES DEL CENTRO VACACIONAL

El Centro Vacacional Claro de Luna se encuentra ubicado sobre la autopista
Bogotá a Medellín, 5.5 km de la Vega vía a Villeta, solo hay un peaje de Bogotá.
Cuenta con un clima agradable con temperatura promedio de 20 a 22 grados
centígrados. Colinda con el rio, la autopista divide a la finca en dos, la parte de
superior tiene 13 fanegadas donde puede hacer ruta ecológica e ir y mirar
nacederos de agua y en la parte inferior se encuentra las instalaciones del Centro
vacacional.

La finca cuenta con 7 fanegadas para disposición del cliente, dentro de ella
tenemos Cancha de tejo y mini tejo, juego de rana, voleibol de playa, juegos de
mesa, microfútbol, alquiler de caballos, En la parte que colinda con el rio hay
guaduales y se puede realizar caminata ecológica para que las personas estén
más enroladas con el campo.

Se cuenta con la siguiente infraestructura para la prestación de los servicios de
hotelería:


2 quioscos amplios el primero ubicado en la parte superior de la finca, y el
segundo se encuentra instalado en la zona de camping.



3 piscinas: 2 de adultos y 1 para niños, zona de vistiere y baños.



2 cabañas



3 habitaciones con acomodación doble.
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Día de sol: La tarifa es de $7.000 por persona



Camping: La tarifa es de $15.000 por persona 2 días 1 noche, en el área de
camping hay instaladas parrillas para asados etc.



Cabalgatas: Contamos con caballos mansos, se les ofrece hacer un
recorrido por las instalaciones de 15 min.



Servicio de Restaurante: platos a la carta, venta de bebidas, gaseosas,
cervezas, agua, jugos y toda clase de paquetes y golosinas.

La atención y el servicio es permanente ya que se cuenta con dos empleados 24
horas y la zona es muy segura. Por tal motivo se ha tenido éxito en la licitación de
su oferta turística ante entidades estatales y privadas.

2.2.2. MISION

Somos un Centro Vacacional de carácter privado destinado a unir esfuerzos y
recursos para prestar servicios turísticos. Para la satisfacción de todos y cada una
de las empresas, familias y personas en general que deseen vivir y disfrutar de un
mejor ambiente recreativo y lúdico.

2.2.3. VISION

A diciembre del año 2018 el Centro Vacacional Claro de Luna será líder en la
prestación de servicios turísticos y de bienestar social, se consolidará como una
organización reconocida en la región por su solidez, eficiencia, calidad y
competitividad, generando crecimiento y desarrollo empresarial en beneficio de
nuestros usuarios.

2.2.4. OBJETIVOS INSTITUCIONALES


Ofrecer un servicio de alta calidad para cada uno de los clientes que nos
visitan.
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Crear una imagen del Centro Vacacional Claro de Luna para lograr un
posicionamiento de la marca en la zona.



Hacer del Centro Vacacional un lugar agradable y tranquilo para el
descanso, esparcimiento, recreación y turismo de los visitantes.

2.2.5. VALORES INSTITUCIONALES


Iniciativa y creatividad



Eficiencia en la utilización de los recursos



Calidad en atención y servicio al cliente



Responsabilidad



Trabajo en equipo



Oportunidad

2.3.

ORGANIZACIÓN

El organigrama es un esquema en donde representa gráficamente la
estructura organizacional de un ente, empresa u organismo público. El
organigrama es una herramienta informativa y administrativa, pues en él se
encuentran representadas las unidades departamentales, su distribución,
facultades, funciones y competencias, así como la información relativa a las
atribuciones relacionales y las estructuras jerárquicas de la empresa.

Nuestro organigrama es vertical y se conoce aquel cuya distribución de
jerarquías se organiza a partir del puesto que ocupa la mayor autoridad en
el tope, siendo que las unidades departamentales van disminuyendo su
rango conforme desciende en el plano (Ver figura 1).
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FIGURA 1. ORGANIGRAMA GENERAL

Autor: José Moreno

2.4.

FUNCIONES NIVEL GERENCIAL Y EJECUTIVO

2.4.1. GERENTE GENERAL

El Gerente General del Centro Vacacional Claro de Luna actúa como
representante legal de la empresa, fija las políticas operativas, administrativas y de
calidad en base a los parámetros fijados por el mercado y la experiencia en el
ejercicio de la operación.

Es responsable, por los resultados de las operaciones y el desempeño
organizacional, junto con los demás agentes en cargos de dirección, planea, dirige
y controla las actividades de la empresa. Ejerce autoridad funcional sobre el resto
de cargos ejecutivos, administrativos y operacionales de la organización.
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Actúa como soporte de la organización a nivel general, es decir a nivel conceptual
y de manejo de cada área funcional, así como con conocimientos de cada una de
las áreas para la solución de problemas.

Es la imagen de la empresa en el ámbito local, provee de contactos y relaciones
empresariales a la organización con el objetivo de establecer negocios a largo
plazo, tanto de forma local como regional.

Su objetivo principal es el de crear un valor agregado en base a los servicios que
ofrecemos, maximizando el valor de la empresa y el posicionamiento en el
mercado turístico local como el mejor Centro Vacacional de la región.
Dentro de sus principales funciones están:


Liderar el proceso de planeación estratégica de la organización,
determinando los factores más importantes para alcanzar el éxito,
estableciendo los objetivos y metas específicas de la empresa.



Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas
propuestas.



A través de sus subordinados vuelve operativos y funcionales a los
objetivos, metas y estrategias desarrollando planes de acción a corto,
mediano y largo plazo.



Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de
grupo con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir
optimizando los recursos disponibles.



Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos
necesarios para el desarrollo de los planes de acción.



Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada área
funcional liderada por su gerente.



Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de
la Empresa.
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Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento
para potenciar sus capacidades.



Ejercer un liderazgo dinámico para volver operativos y ejecutar los planes y
estrategias determinados.



Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los
individuos y grupos organizacionales.



Medir continuamente la ejecución y comparar resultados reales con los
planes y estándares de ejecución (autocontrol y Control de Gestión).



Mantener contacto continuo con proveedores, en busca del mejoramiento
de insumos y productos más adecuados para el desarrollo de eventos y
satisfacción del cliente final.



Tomar de decisiones acerca de los cambios y nuevas oportunidades de
negocio para mejorar el entorno.



Encargarse de la contratación y despido de personal.



Encargarse de autorizar descuentos y beneficios en el cierre de negocios
tales como eventos y desarrollo de proyectos.

Supervisa al Administrador, el Jefe de cocina, el Operador de servicios varios, el
Jefe de meseros, el Operador deportes extremos.
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el administrador.

2.4.2. GERENTE ADMINISTRATIVO

El Gerente Administrativo tiene varias áreas de trabajo a su cargo, una de las
funciones más importantes es garantizar la optimización de los procesos
administrativos, el manejo de bodegaje de productos y de inventarios así como el
desarrollo de la operación en general de la organización.
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Tiene como función elaboración y supervisión de proyectos en la parte operativa y
comercial, así como brindar el soporte a los clientes que hacen uso del Centro

Vacacional, planea y ejecuta cualquier cambio, modificación o mejora. Tiene total
autoridad en el manejo del personal y permanencia del mismo junto a la Gerencia
General.

De forma complementaria tiene autoridad sobre el manejo de las ventas dentro de
la razonabilidad del negocio, tiene la autoridad para negociar con los clientes y
otorgar ciertos descuentos.

Sus responsabilidades son:


Análisis de la cantidad de inversión necesaria para alcanzar las ventas
esperadas.



Ayudar al Gerente General en la toma de decisiones acerca de la
planeación y ejecución de eventos y proyectos dentro del centro vacacional.



Elaboración de reportes financieros comparativos para conocer la situación
real y su proyección referente a ingresos y utilidad mes a mes.



Control de costos en relación al valor producido con el fin de proporcionar
información en la toma de decisiones de proveedores nuevos y líneas de
productos que generen mayor utilidad.



Análisis de los flujos de efectivo producidos en la operación del negocio



Negociación con proveedores, para términos de compras, descuentos
especiales, formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos
financieros de todas las compras que se realizan en la empresa.



Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que
no existan faltantes. Monitoreo y autorización de las compras necesarias
para el desarrollo de la operación.
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Manejo de la contabilidad y responsabilidades con proveedores. Asegura
también la existencia de información financiera y contable razonable y
oportuna para el uso de la gerencia.



Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos
humanos, nómina, préstamos, descuentos.



Manejo del archivo administrativo y contable.



Es el responsable de establecer el contacto cuando se realiza una venta,
con el objetivo de detectar las necesidades del cliente.



Es el responsable de elaborar la lista de materiales que se va a utilizar en
un determinado proyecto así como también el presupuesto del mismo.



El Gerente de Administrativo es quien realiza la presentación del proyecto
junto con su cotización, además de encargarse de la negociación con el
cliente en cuanto a precio y crédito.



Para cada uno de los proyectos se debe asignar el personal que va a llevar
a cabo toda la ejecución.



El Gerente de Administrativo se encarga de la supervisión del proyecto y
de la entrega del mismo al cliente.



Administrar y autorizar préstamos para empleados.



Elaborar reportes financieros, de ventas y producción para la Gerencia
General.



Manejar relaciones públicas con el cliente.

Jefe inmediato: Gerente General
Supervisa a: Jefe de cocina, Operador de servicios varios, Jefe de meseros,
Operador deportes extremos.
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el Gerente General.
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2.4.3. JEFE DE COCINA

El Jefe de cocina tiene una labor fundamental en el desarrollo del negocio dentro
de sus funciones principales esta elaborar y condimentar todos los platos que
salgan de la cocina, debe dominar la elaboración de cada uno de los platos que se
manejan dentro de la carta puesta a disposición del público, es el encargado de la
distribución del trabajo entre los empleados puestos a su disposición.

Tiene como función la supervisión de los empleados a cargo, determinar la
eficiencia de los mismos en el campo de trabajo y dar informe de su rendimiento,
por otro lado tiene la autoridad de toma de decisiones respecto a cambios,
modificaciones y elaboración de platos.

Debe tener disposición de enseñar a los subalternos la elaboración de platos y la
utilización de las herramientas de cocina para el desarrollo de su labor, tiene la
capacidad de solución de problemas y de liderar el trabajo en equipo.

Es la responsable de entregar los pedidos a las horas indicadas y de asegurar que
cada uno de los platos tenga la calidad exigida para la satisfacción del usuario,
debe tener en cuenta tiempos, cantidades y provisiones.

Sus responsabilidades son:


Se encarga del control del personal



Realiza los pedidos necesarios



Vigila el consumo racional de las materias primas para obtener el máximo
rendimiento.



Controla que los platos solicitados salgan en las condiciones exigidas por el
cliente.
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Tiene la facultad de proponer ascensos y despidos (calificando rendimiento
y faltas).



Distribuye el trabajo entre el grupo de auxiliares.



Vigilar el control y utilización de los bienes muebles del área de cocina.



Revisar la limpieza de los objetos de cocina, así como también platos,
cubiertos y demás utensilios necesarios para desarrollar su trabajo.



Evaluar los insumos, materias primas y herramientas de trabajo para
determinar cuál es la mejor opción para disminuir costos y gastos.



Generar propuestas para nuevas oportunidades de negocio en el área de
restaurante.

Jefe Inmediato: Gerente Administrativo
Supervisa a: Auxiliar de Cocina
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el Auxiliar de Cocina 1.

2.4.4. OPERADOR DE SERVICIOS VARIOS

El operador de servicios varios tiene a cargo una área muy extensa e importante
en el Centro vacacional ya que opera en exteriores e interiores (zonas verdes,
áreas comunes, cabañas, habitaciones, bodegas de almacenamiento, baños,
piscinas, jardines, restaurante, cocina, tanques de agua y en toda la capacidad
instalada de Claro de Luna).

Dentro de sus diversas funciones la más importante es estar realizando constante
mantenimiento, mejoras y reformas a cada una de las áreas puestas a cargo, de
su labor se generan reacciones directas e indirectas en los usuarios ya que la
apariencia e imagen son su responsabilidad.
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Su informe de gestión se realiza a diario y bajo la supervisión de estado de tareas
asignadas durante el transcurso de la semana, su desempeño y la verificación de
tareas son su forma de evaluación de desempeño y permanencia.

Por las diversas áreas de acción que tiene el operador de servicios varios
regularmente se presentaran imprevistos y situaciones que desplacen su
cronograma de actividades y tareas es por ello que su informe se debe presentar
todos los días al final de la jornada.

Dentro de la autoridad que dispone frente a los subalternos es fundamental dar
informe de gestión y determina según su rendimiento la permanencia de los
operarios de mantenimiento, debe tener la capacidad de liderar su grupo de
trabajo en pro del desarrollo de actividades de mantenimiento y constante apoyo y
supervisión al personal.

Sus responsabilidades son:


Siembra de plantas y flores que se necesiten dentro de los diferentes
espacios.



Mantenimiento de plantas y flores que se encuentren dentro del Centro
Vacacional.



Podar, quitar hierba muerta y maleza de las áreas de jardín y zonas verdes.



Manipulación de diferentes herramientas para hacer jardinería (tijeras,
podadoras, mangueras y sistemas de riego para dichas áreas).



Reparar y realizar mantenimiento de las herramientas a cargo para su
duración.



Mantener limpia de basuras todas las áreas del Centro Vacacional.



Recortar las hojas secas, muertas y de mal aspecto.



Limpiar las habitaciones y cabañas vacías en el transcurso de la semana.



Mantener las habitaciones, cabañas desocupadas y bodegas cerradas.



Reporte diario de actividades durante su trabajo.
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Realizar trabajos de plomería, pintura y arreglos generales.



Reportar a su jefe inmediato los faltantes para el buen desarrollo de su
trabajo.



Ejercer la vigilancia y protección de muebles e inmuebles, así como la
protección de las personas que se encuentren dentro del establecimiento.



Mantenimiento de piscinas.



Guadañar la finca cada vez que se requiera.



Realizar los trabajos requeridos por el jefe inmediato.



Evaluar desarrollo de tareas del personal a cargo.



General planes de acción para el desarrollo de tareas grupales.



Desarrollar el trabajo de grupo.



Plantear alternativas de trabajo que optimicen los recursos.

Jefe Inmediato: Gerente Administrativo
Supervisa a: Operarios de Mantenimiento
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el Operarios de Mantenimiento 1.

2.4.5. JEFE DE MESEROS

El Jefe de Meseros tiene una labor fundamental y de mucha responsabilidad ya
que es un prestador de servicio, debe ser muy asertivo en todo momento para
poder resolver cada situación que se presenta en horas de alto tráfico de usuarios.

Su cargo está enfocado en la atención al cliente, en la rapidez, eficiencia y
aprovechamiento del tiempo en el área de restaurante, una de sus funciones
principales es la satisfacción del usuario respecto al servicio.

Ejecuta labores y acciones que optimizan tanto el talento humano como el recurso
físico, y tiene la autoridad de modificar y liderar el personal a su cargo para el
buen funcionamiento del restaurante, autoriza cambios de platos y distribución del
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trabajo en el área de restaurante, debe supervisar con detalle el aseo e imagen y
es el responsable de que el nombre del Centro Vacacional se posicione en la parte
de restaurante.

Se encarga de la solución de problemas que se puedan presentar en diferentes
situaciones y de realizar los correctivos pertinentes para que situaciones que
presenten malestar se eliminen, evalúa el desempeño de los meseros y da las
pautas de su permanecía en la institución.

Sus responsabilidades son:


Atender las necesidades del cliente.



Supervisar que todo se realice según protocolos establecidos por la
organización.



Llevar un control de las facturas y pedidos que se generen en el área de
restaurante.



Solicitar el material requerido para el funcionamiento correcto del área.



Reportar cualquier irregularidad que se presente en el área a cargo.



Proporcionar información al cliente sobre los servicios que se prestan en el
Centro Vacacional.



Verificar los alimentos y bebidas que los clientes solicitan.



Revisar que el servicio en general sea atendido con rapidez y cortesía.



Solicitar a los meseros que constantemente recojan los objetos utilizados
por los clientes en mesas, sillas y ares en general en donde se sirvan
alimentos y bebidas.



Vigilar la presentación y aseo personal de los empleados de esta área.



Supervisar la limpieza del restaurante, bar y tienda.



Colaborar con el área de cocina y restaurante en caso de ser necesario.



Verificar la vigencia de los carnets de sanidad requeridos para la ejecución
de su cargo y de los empleados a cargo.
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Evaluar el desempeño del personal a cargo.



Realizar un informe de gestión con novedades al final de la jornada.



Proponer ideas que mejoren el desempeño del área a cargo.



Tomar decisiones cuando la situación lo amerite para la solución de
problemas.



Realizar cambios en la distribución de los espacios para la atención de
grupos.

Jefe inmediato: Gerente Administrativo.
Supervisa a: meseros
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el Mesero 1.

2.4.6. OPERADOR DEPORTES EXTREMOS

El Operador de Deportes Extremos tiene como función fundamental promover los
espacios creados como un servicio adicional (Cannopy, Muro de Escalada),
herramienta que se cataloga como un plus adicional al negocio.

Es de vital importancia su gestión, ya que la responsabilidad que cae sobre el es
de alto compromiso, atención y concentración en la manipulación de equipos y
herramientas necesarias para su funcionamiento.

Tiene como función principal atender las inquietudes del cliente en la manipulación
y forma de uso de los elementos de seguridad, así como brindar la información
necesaria para dar confianza y decisión de hacer uso de los servicios, debe ser
paciente y comprensivo con las actitudes del cliente, saber escuchar y eliminar
conceptos errados que se presenten como barrera para su ejecución.

Sus responsabilidades son:
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Realizar la capacitación pertinente por parte del fabricante del modo de uso
de los equipos para el cannopy y muro de escalada.



Conocer y diferenciar los diferentes elementos que componen el
funcionamiento del cannopy y muro de escalada.



Conocer la terminología técnica de los diferentes componentes.



Tener claridad sobre condiciones que deben cumplir los usuarios.



Verificar el estado de plataformas de partida y llegada del cannopy.



Verificar el estado del muro de escalada que no falte ninguna de sus
piedras de agarre.



Verificar el estado de las guayas de amarre y recorrido del cannopy.



Revisar cada uno de los equipos disponibles para el desarrollo de la
operación.



Estar en constante revisión del estado de poleas, cuerdas y equipos de
arnés dispuestos para el funcionamiento.



Realizar el mantenimiento correspondiente indicado por el fabricante.

Jefe inmediato: Gerente Administrativo
Supervisa a: Auxiliar Operativo
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, será reemplazado por el Auxiliar Operativo

2.5.

OPERACIÓN

2.5.1. FLUJOGRAMA OPERATIVO DE COCINA

El flujograma operativo de cocina representa el proceso de forma detallada en el
cual se debe llevar la operación de pedidos solicitados por la área de meseros y
tiene como finalidad optimizar tiempos y calidad en la preparación de los
alimentos; al representarse mediante figuras la comprensión es más sencilla y
tiene como beneficios claridad en protocolos de ejecución (Ver figura 2).
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FIGURA 2. FLUJOGRAMA OPERATIVO DE COCINA

Autor: José Moreno

2.5.2. FLUJOGRAMA OPERATIVO DE SERVICIOS VARIOS

El flujograma operativo de servicios varios representa el proceso de forma
detallada en el cual se debe llevar la ejecución de las tareas asignadas en el
cronograma de actividades, adicionalmente permite realizar la verificación y
evaluación a través de listados de chequeo para tomar decisiones y correctivos
acerca de la calidad en el desarrollo de funciones (Ver figura 3).
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FIGURA 3. FLUJOGRAMA OPERATIVO DE SERVICIOS VARIOS

Autor: José Moreno

2.5.3. FLUJOGRAMA OPERACIÓN DE MESEROS

El flujograma operación de meseros representa el proceso de forma detallada en
el cual se debe llevar la ejecución de las funciones y es de suma importancia
porque muestra de forma clara el orden jerárquico del departamento, este
flujograma tiene un aspecto de suma importancia que el la atención al cliente y el
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papel que desempeñan cada una de las partes en la satisfacción de las
necesidades de los mismos (Ver figura 4).

FIGURA 4 FLUJOGRAMA OPERACIÓN DE MESEROS

Autor: José Moreno

2.5.4. FLUJOGRAMA OPERATIVO DEPORTES EXTREMOS

El flujograma operativo deportes extremos representa el proceso de forma
detallada en el cual se debe llevar la ejecución de las funciones y adicionalmente
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muestra un protocolo de seguridad esencial para el desarrollo de esta función (Ver
figura 5).

FIGURA 5. FLUJOGRAMA OPERATIVO DEPORTES EXTREMOS

Autor: José Moreno
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CAPITULO 3.
ANÁLISIS DEL MERCADO DEL
CENTRO VACACIONAL CLARO DE LUNA

3.1.

PROCESO DE PLANEACIÓN DOFA

El método DOFA es una herramienta generalmente utilizada como método de
diagnóstico empresarial en el ámbito de la planeación estratégica, es una
herramienta muy conocida muy pocos grupos de trabajo conocen realmente su
aplicación y corresponde a buscar soluciones con lluvias de ideas donde se puede
implementar en áreas técnicas y operativas de las industrias.

3.1.1. DEBILIDADES

Las debilidades surgen de un análisis interno acompañado de los diferentes
puntos de vista de las personas que interactúan con el espacio y que son
colaboradores directos de la organización, mediante este proceso de identificaron:


No hay suficiente liquidez para adelantar todas las obras de ampliación de
manera simultánea. (Priorizar).



Necesidad de mejorar la infraestructura.



Falta fortalecer la señalización en todas las áreas.



Falta ubicar mayor publicidad en la zona (vallas, cuñas radiales, volantes).



No cumple en su totalidad con las normas vigentes que para el servicio de
piscinas públicas se hacen necesarias.

3.1.2. OPORTUNIDADES

Las oportunidades se identificaron de acuerdo a los aspectos generales y que son
evidentes en nuestro entorno, adicionalmente se tienen en cuenta los desarrollos
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de inversión que se hacen en espacios aledaños a Centro Vacacional y que lo
involucran de forma directa, dentro de las oportunidades se detectaron:


Cercanía a Bogotá, distancia de 59 km con un solo peaje.



Personas con problemas de salud de tipo respiratorio y adultos mayores
tienen preferencia por el clima templado que oscila entre los 22 y 24oC.



Visión futura del municipio de La Vega está claramente direccionada hacia
el fortalecimiento del sector turístico y va alineada con el Plan Estratégico
de Turismo de la Gobernación de Cundinamarca.

3.1.3. FORTALEZAS

Las fortalezas nos permiten crear nuevas estrategias para la captación de nuevos
mercados y la consolidación de la marca además de evaluar si realmente se están
aprovechando espacios y demás aspectos identificados; las fortalezas que se
detectaron son:


Reconocidos en la zona por más de 25 años.



Es el centro vacacional con mayor extensión de superficie en el municipio
de la Vega.



Cuenta con amplia infraestructura (3 piscinas, kioskos, restaurante, zona de
camping, cabañas, parqueadero).



Ubicado en límites con el Río Hila.



Estrategia de precios adecuada a nuestro segmento del mercado
propiciando volumen en la visita.



Oferta de servicios diferenciada de otros establecimientos tales como
caballos, muro de escalar y canopy.



Ubicado sobre la vía nacional (Ruta del Sol).



Clima organizacional siempre estable y colaborativo.



Good Will.
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3.1.4. AMENAZAS

Las amenazas nos permiten crear planes de contingencia para prevenir
situaciones que se conviertan en un problema que afecte directamente el buen
funcionamiento y la proyección del negocia, dentro de las amenazas que se
identificaron:


Aparición de nuevos competidores en el segmento de mercado.



Estacionalidad de la demanda turística.



Atomización de la oferta turística.



Políticas tributarias.



Cambio en las condiciones de seguridad de las vías de acceso al municipio

3.2.

ANÁLISIS DE LA MATRIZ Y PROPUESTA

Identificados los factores que termina la matriz DOFA, se hace necesario generar
una propuesta de solución en la que se genere la permutación de los factores de
afectación en factores de favorabilidad (Ver figura 6).

FIGURA 6. REPRESENTACIÓN GRAFICA D.O.F.A

D

O

A

F

Transmutando
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En la siguiente tabla se muestran cada uno de los aspectos que se identificaron
como una debilidad y el proceso o herramienta que se debe tener en cuenta para
su transformación y consolidación en un aspecto favorable, condición que llevara
al desarrollo de mejoras en servicio al cliente, calidad, optimización de recursos
físicos e ingresos por el desarrollo de la operación (Ver tabla 1).

TABLA 1. ANÁLISIS DEBILIDAD-OPORTUNIDAD

Debilidad Detectada

Herramienta de Mejora

Oportunidad
Detectada

No

hay

suficiente Plan

de

desarrollo Cercanía

liquidez para adelantar turístico
todas

las

obras

a

Bogotá,

de distancia de 59 km con

de Cundinamarca planteado un solo peaje

ampliación de manera por la gobernación y el
simultánea.

departamento.

Necesidad de mejorar ”TURISMO
GENERAL

la infraestructura.

135:

OBJETIVO Personas

con

ARTICULO problemas de salud de

Fomentar

desarrollo

el tipo

respiratorio

y

turístico adultos mayores tienen

particularmente

el preferencia por el clima

agroturismo y ecoturismo templado

que

oscila

en el Municipio de la entre los 22 y 24 oC
Falta

fortalecer

la Vega adecuándolo a la La

Vega

está

señalización en todas demanda requerida por claramente
los turistas, mejorando la direccionada hacia el

las áreas.
Falta

ubicar

mayor infraestructura física, la fortalecimiento

publicidad en la zona organización

sector

(vallas, cuñas radiales, institucional,
capacitación

volantes).
No

cumple

totalidad
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con

en

turístico

del
y va

la alineada con el Plan
de

la Estratégico de Turismo

su comunidad, la promoción de la Gobernación de
las y

la

divulgación Cundinamarca.

normas vigentes que adecuada;
el

servicio

de aprovechando

piscinas

públicas

se ventajas

para

hacen necesarias.

del

las

comparativas

Municipio

en

la

provincia, para lograr en
el mediano y largo plazo
la consolidación de la
Vega

como

centro

turístico de la región y
por ende que este sector
se

convierta

en

un

impulsor de la economía
municipal.”

Autor: José Moreno

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS

En su totalidad todas las debilidades halladas pueden ser trasmutadas a
oportunidades a través del Plan de desarrollo turístico de Cundinamarca, las
oportunidades de acceso a créditos blandos, la inversión departamental y
municipal en acciones encaminadas a la promoción y el desarrollo del turismo
hacen que las opciones de posicionamiento y crecimiento sean muy clara a corto y
mediano plazo (Ver tabla 1).

TABLA 2. ANÁLISIS AMENAZA-FORTALEZA

Amenaza Detectada
Aparición

de

competidores
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Herramienta de
Mejora

Fortaleza Detectada

nuevos Utilización del Good Reconocidos en la zona por
en

el Will

como

Eje

de más de 25 años.

segmento de mercado
Estacionalidad

de

demanda turística

cambio.
la Generando a Partir Es el centro vacacional con
de las características mayor extensión de superficie
físicas

del

material

CVCL en el municipio de la Vega.

POP

que

genere nuevas visitas
Atomización de la oferta Concentrar
turística

la Cuenta

demanda en el CVCL infraestructura
a

partir

de

postulados

(3

piscinas,

a camping,

cabañas,

parqueadero).

tributarias Utilización del art 135 Ubicado en límites con el Río
“TURISMO

nacionales
Cambio

amplia

los kioskos, restaurante, zona de

anteriores
Políticas

con

en

condiciones

las OBJETIVO

Hila.
Ubicado sobre la vía nacional

de GENERAL” - Plan de (Ruta del Sol)

seguridad de las vías de desarrollo turístico de
acceso al municipio

Cundinamarca
Clima organizacional siempre
estable y colaborativo.

Autor: José Moreno

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS

Los resultados demuestran que las amenazas no son tan nocivas para la
operación actual dela organización, así pues es muy oportuno la utilización de las
herramientas de mejora para transmutar las amenazas y asociarlas a las
Fortalezas hasta el surgimiento de nuevas amenazas en el entorno del mercado
(Ver tabla 2).
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CAPITULO 4.
PROPUESTA ESTRATEGIA DE MERCADO

4.1. PROPUESTA DE LA ESTRATEGIA DE MERCADEO PARA EL CENTRO
VACACIONAL CLARO DE LUNA

4.1.1. DATOS FUENTE Y VECTORES DE DESICIÓN

Investigación de Mercados, se propone realizar la investigación de mercados
en el departamento de Cundinamarca, los datos a tener en cuenta son los
siguientes.
Población de Cundinamarca = 2’517.215 Habitantes.
Hombres = 1’256.225.
Mujeres = 1’260.990.

Este es el primer macro segmento que se presenta, de la misma forma la tasa
de crecimiento se estima así:

Urbano: 3.11%
Rural:

La

0.49%

tasa de crecimiento junto con la cantidad de habitantes en el

macrosegmento provee la posibilidad de generar planes de crecimiento
corporativo a mediano y largo plazo.

Población del municipio de La Vega = 13.853 Habitantes.

Hombres: 6.818
Mujeres: 7.035
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Este es el primer nicho de mercado.
Tasa de Crecimiento Local

Rural:

2.17%

Urbano: 0.12%
Total:

0.60%

La tasa de crecimiento junto con la cantidad de habitantes en el primer nicho
provee la posibilidad de generar planes de crecimiento corporativo a corto
plazo.

Los Vectores de decisión se propones de la siguiente forma.
El primer sector a ser convalidado es el “Departamento de Cundinamarca”
El Segundo Sector es “El municipio de la Vega – Cundinamarca”

La participación en el mercado deducida de los datos fuente y extraída de las
características cualitativas observadas en la matriz DOFA, son 10% del
Mercado Departamental y 10% del Mercado Local

4.1.2. PRODUCTO - SERVICIOS

Los servicios que ofrece el Centro Vacacional Claro de Luna, se detallan a
continuación:

Características Físicas y de Infraestructura del Centro Vacacional
Alojamiento (cabañas):


Una cabaña grande: Dos habitaciones y un altillo, dotado con un
baño, cocina, sala-comedor, sala de estar con televisión por cable.
Tiene una capacidad para dieciocho personas.
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Una cabaña mini: Una habitación, baño, televisión por cable. Tiene
una capacidad para cuatro personas.



Tres habitaciones: Para pareja, dotadas con baño y televisión por
cable.

La proyección de ampliación de este servicio será en un año, con el propósito de
atender aún más la demanda para el alojamiento de los turistas en el Centro
Vacacional Claro de Luna. Se habilitará un área de 1000 m 2 para la construcción
de un complejo de habitaciones en diversas acomodaciones con su respectiva
dotación detallada en el siguiente cuadro (Ver tabla 3):

TABLA 3. CARACTERÍSTICAS HABITACIONALES

CARACTERÍSTICAS HABITACIONES
Habitación

Pareja

Cantidad

Capacidad

Camas

máxima

1 Doble

2

Dotación

Baño

Área

Q

25 m2

4

25 m2

8

con

Jacuzzi
TV por cable
Clóset
Nevera
Balcón
Familiar

1 Doble
1 Camarote

4

Baño sencillo
TV por cable
Clóset
Nevera
Balcón

Autor: José Moreno
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Camping: El Centro Vacacional dispone un área de 3 Fanegadas con iluminación
por sectores, cuenta con espacios de duchas, baños, vestier, fogones para la
preparación de alimentos, piscinas, canchas de: voleibol, banquitas y tejo.

Adicionalmente tiene una tienda de víveres y venta de leña y/o carbón.

Restaurante: actualmente esta actividad se presta a partir de las 7 de la mañana
hasta las 6 de la tarde, se ofrecen desayunos, almuerzos y algunas preparaciones
al antes de llegar el fin del servicio (Ver tabla 4):

TABLA 4. OFERTA RESTAURANTE

Desayuno

Almuerzo

Refrigerios

Caldo de costilla

Mojarra

Jugos

Huevos al gusto

Bagre en salsa

mantecada.

Chocolate

Costillitas BBQ

Jugo

Pan

Churrasco

resobado de la Vega

en

+

caja+

Roscón

Lomo de cerdo
Pechuga
*Acompañamiento papa
a la francesa, arroz y
ensalada.
$7.000

$17.000

$3.000

Autor: José Moreno

La estructura actualmente para atender el servicio de restaurante se distribuye en:
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Tres kioskos, cada uno con capacidad de 50 personas.



Barra para consumo de alimentos con capacidad para 50 personas.

Para prestar un mejor servicio y brindar mayor comodidad a los clientes y
trabajadores, se está construyendo una cocina de 35 m 2,, con dimensiones y
distribución acorde a los más modernos estándares para atender al público en
general, ésta tiene sus áreas de recibo, almacenamiento y procesamiento de
alimentos, así mismo, se complementa con el comedor cuya área alcanza los 120
m2 donde pueden ubicarse 140 personas simultáneamente.

Con la citada ampliación, amerita que el servicio se extienda de 6 am a 10 pm. Así
mismo, el personal contará con capacitaciones y exámenes que garanticen su
idoneidad y competencia para atender esta actividad, de igual manera dar
cumplimiento a la normatividad vigente.


Exámenes: frotis de uñas, garganta.



Capacitación en BPM y manipulación de alimentos, así como de servicio al
cliente.

Para diversificar el menú, se propone ampliar la carta de comidas en (Ver tabla 5):

TABLA 5. OFERTA RESTAURANTE II

MENÚ
Desayuno

Almuerzo

Refrigerios

Caldo de costilla

Mojarra

Jugos

Huevos al gusto

Bagre en salsa

mantecada.

Chocolate

Costillitas BBQ

Jugo

Pan

Churrasco

resobado de la Vega

Lomo de cerdo
Pechuga
*Acompañamiento papa
a la francesa, arroz y
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en

+

caja+

Roscón

ensalada.
$7.000

$17.000

$3.000

Salchipapa

Hamburguesas

Perros calientes

Tortillas de queso

Empanadas

Sandwches

COMIDAS RÁPIDAS

Jugos Naturales
Los precios pueden oscilar entre $2.000 a $12.000 pesos

Autor: José Moreno

Día de sol: corresponde a un día donde los clientes realizan actividades de
esparcimiento personal, familiar o grupal en las instalaciones del Centro
Vacacional Claro de Luna. Vale la pena destacar que éste servicio se presta
desde las 7 am hasta 6 pm.

Se puede generar un valor agregado a este servicio con la inclusión de muestras
culturales o actividades lúdicas que contribuyan al sano esparcimiento e
integración de quienes llegan al Centro Vacacional. Estas actividades se harán
cuando haya festivos en el horario de 10 a 12 am.

Parqueadero: éste servicio está incluido para cualquier cliente que llegue con un
automotor. Para ello, se amplió la capacidad de 100 a 250 vehículos.

4.1.2.1

SERVICIOS ADICIONALES

Alquiler para Eventos y actividades lúdicas: el Centro Vacacional Claro de Luna
ofrece espacios para el desarrollo de actividades empresariales; dispone de un
área de 160 m2 con cubierta, zona BBQ, baños, cancha de tejo, mesas, silletería ,
punto de corriente eléctrica y la logística de apoyo para la organización de
eventos. Adicionalmente, se tiene a disposición el servicio de restaurante en caso
que se requiera.
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Alquiler de cubierta, zona BBQ y cancha de tejo: $50.000
Ingreso por persona: $7.000

Canopy: está dentro de la clasificación de deportes extremos, consta de una polea
suspendida por dos cables, uno por donde hace fricción con la polea y el otro es la
línea de vida. Los puntos de salida y llegada corresponden a estructuras metálicas
con escaleras para el acceso y descenso. Éste atractivo con auge en América
Latina, se ha concentrado y especializado en algunos municipios de Colombia; en
el municipio de La Vega, hay dos puntos de oferta, siendo el del Centro
Vacacional Claro de Luna el más visitado y preferido por los clientes por su
seguridad precio y recorrido de 185 m lineales.

Cabalgatas: actualmente el Centro Vacacional Claro de Luna cuenta con siete
caballos criollos, algunos con cruce de paso fino y se caracterizan por su
mansedumbre.

Recorridos para clientes a partir de los 3 años con el debido acompañamiento de
los padres y/o acudientes:


Dentro de la finca: a través de los linderos y áreas de tránsito seguras.
Duración 10 minutos.



Fuera de la finca: alrededor del Centro vacacional, hay dos alternativas, ya
sea de media o una hora. Se pueden divisar los paisajes agroturísticos los
cuales se componen de cultivos de caña panelera, trapiches y cascadas. El
recorrido es seguro porque se realiza en vías terciarias.
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Duración

Precio

Recorrido 10 minutos

$7.000 / Persona-Caballo

Recorrido media hora

$15.000 /Persona-Caballo

Recorrido una hora

$30.000 /Persona-Caballo

Muro de escalar: con una altura de 12m, este muro es una alternativa para
aquellos que quieren hacer ascenso valiéndose de su fuerza física

en

extremidades superiores e inferiores, así como su fortaleza mental. La dificultad es
media y cuenta con los elementos de protección personal: casco, arnés, cuerdas,
poleas, gri-gri y guantes los cuales protegen al cliente y mitigar cualquier impacto
o golpe que pueda sufrir.

La tarifa es de $5.000 por 15 minutos.

Senderismo: como una especialidad del montañismo, los clientes tienen la opción
de hacer un recorrido guiado por habitantes de la zona de una hora y media para
divisar los paisajes, relacionarse con la naturaleza característica de la Vereda
Petaquero del municipio de La Vega.

La tarifa es de $2.000 por persona, el recorrido inicia con un grupo mínimo de 15
quince personas.

4.1.3. PLAZA

4.1.3.1.

NICHO DE MERCADO

Refiriéndose al segmento de mercado que tiene el Centro Vacacional Claro de
Luna, se detalla a continuación el tipo de clientes que frecuentan el lugar,
mostrando en la figura los puntos claves que hemos identificado y llegando a un
punto de identificar los nichos a los cuales queremos llegar para mejorar la
rentabilidad del negocio. (Ver figura 7):
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FIGURA 7. NICHO DE MERCADO

Autor: José Moreno

Este logro se ha dado gracias a la trayectoria de servicio al cliente y el frecuente
compromiso de estar en la capacidad de cumplir con las expectativas de quienes
visitan el Centro Vacacional Claro de Luna.

La gráfica anterior, expone los cinco nichos de mercado con los que actualmente
cuenta (color rojo) y los que aspira incrementar (naranja) teniendo en cuenta la
visión de los gestores a cargo del Centro Vacacional. Para describir con mayor
precisión los servicios a los que accede cada segmento, se propone (Ver tabla 6):
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TABLA 6. NICHOS DE MERCADO

NICHOS DE MERCADO DEL CENTRO VACACIONAL CLARO DE LUNA
Servicios

Camping
Alquiler

Grupos

Grupos de Campamentos Empresas

Fondos de

familiares:

campistas

estudiantiles

empleados

X

X

X

de X

X

X

X

X

cabañas
Día de sol

X

X

X

Canopy

X

X

X

de X

X

X

Cabalgata

X

X

X

Restaurante

X

Muro
escalar

Alquiler para
Eventos

y

actividades
lúdicas
Parqueadero
Autor: José Moreno


Cajas de compensación.



Alianzas con instituciones educativas;

4.1.4. PRECIO

4.1.4.1.
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DETALLE DE TARIFAS POR SERVICIOS

X
X

Los precios establecidos en el Centro Vacacional estimados para cada uno de los
productos y servicios se establecieron con una investigación de mercado en el
municipio referente a empresas de este tipo (hoteles, centros vacacionales,
piscinas), las tarifas son competitivas y se hacen ajustes anuales en pro del
crecimiento y las inversiones que se han realizado en el predio (Ver tabla 7).

TABLA 7. TARIFAS POR SERVICIO

TARIFAS POR SERVICIO
Alojamiento

Alimentación

Día de sol

Cabaña grande

$30.000 por persona

Cabaña pequeña

$30.000 por persona

Habitaciones

$25.000 por persona

Desayuno

$7.000

Almuerzo

$17.000

Refrigerios

$5.000

Comidas rápidas

$9.000

Ingreso- Piscina

$7.000

Alquiler

zona

BBQ, $50.000

cubierta y cancha de tejo
Cannopy

Lanzamiento

por $10.000

persona
Muro de Escalada

Dos

intentos

por

$8.000

persona
Autor: José Moreno

4.1.4.2 COSTOS Y MÁRGENES

Un estado de resultados es una serie de pasos cuyos costos y gastos son
deducidos de los ingresos. Es el costo de bienes y servicios vendidos y deducido
de las ventas netas para determinar la utilidad bruta. Y los gastos de la operación
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se deduce un subtotal que es la utilidad operacional y para llegar a la utilidad neta
se consideran los gastos de impuesto sobre la renta y otros (Ver tabla 8).

Lo anterior con el fin de obtener una radiografía contable del Centro Vacacional
Claro de Luna, que nos darán herramientas para el desarrollo de nuevos
proyectos y toma de decisiones.

TABLA 8. COSTOS Y MÁRGENES

ESTIMACIÓN DE INGRESOS Y EGRESOS POR EL FUNCIONAMIENTO DEL CENTRO VACACIONAL
CLARO DE LUNA
INGRESOS MES
CABAÑAS
CAMPING
PISCINA
RESTAURANTE
Bebidas alcohólicas y jugos
Bombonera y dulcería
Caballos
Canopy
Muro de escalar

$ 3.500.000,00
$ 8.000.000,00
$ 7.000.000,00
$ 6.000.000,00
$ 10.500.000,00
$ 3.500.000,00
$ 1.500.000,00
$
500.000,00
$
150.000,00

TOTAL INGRESOS MENSUALES
$ 40.650.000,00
$

Autor: José Moreno
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EGRESOS MES
COSTOS FIJOS
ARRIENDO
NÓMINA ADMINISTRADOR
BONO ADMINISTRADOR
NÓMINA MAYORDOMO
TV SATELITAL
TELEFONÍA CELULAR
RECOLECCIÓN DE BASURAS
PROVISIÓN PARA IMPUESTOS:
Impuesto predial
Cámara y Comercio
Sayco
Registro único de turismo
Industria y comercio
Nutrición y cuidado animal
INSUMOS QUÍMICOS
Tratamiento de piscina
Control malezas
Control plagas y parásitos

$
$
$
$
$
$
$

4.000.000,00
940.000,00
1.000.000,00
940.000,00
230.000,00
240.000,00
22.000,00

$
$
$
$
$
$

104.166,67
12.500,00
9.833,33
6.666,67
116.666,67
150.000,00

$
$
$

200.000,00
15.000,00
15.000,00

COSTOS VARIABLES
JORNALES PERSONAL DE APOYO $ 1.024.000,00
SERVICIOS ENERGÍA ELÉCTRICA
$
300.000,00
AGUA
$
400.000,00
GAS CILINDRO
$
210.000,00
ASEO
$
256.000,00
COMBUSTIBLES
$
80.000,00
INGREDIENTES PARA RESTAURANTE:
Cárnicos
$ 2.000.000,00
Mercado de grano
$ 1.300.000,00
Mercado de plaza
$
500.000,00
TIENDA:
Bombonera y dulcería
$
700.000,00
Bebidas alcohólicas y jugos
$ 4.000.000,00
TOTAL EGRESOS MENSUALES
$ 18.522.000,00
UTILIDAD BRUTA
22.128.000,00

4.1.5. PROMOCIÓN

La mercadotecnia es algo más que lanzar al mercado un buen producto, definirle
un precio llamativo y ponerlo al alcance del mercado meta, hoy en día se busca
más que un excelente producto o servicio para estar al día con nuestra
competencia y lograr el éxito en las ventas, es por ello que las personas requieren
incentivos para adquirirlos y con esto la promoción se ha vuelto necesaria para los
productos o marcas.

Las estrategias de promoción son las habilidades, las destrezas a utilizar para dar
a conocer, informar o recordar nuestro producto a nuestros consumidores y a los
no consumidores y para esto también requerimos de un buen plan estratégico.

El objetivo de la promoción de un producto es el de maximizar las ventas, atraer a
nuevos clientes,

extender el conocimiento

del producto

y posicionarlo.

Beneficiando a la empresa con el aumento de la demanda de nuestros clientes
que a la vez beneficia a estos brindándoles la información necesaria para que
gocen de este.

Las estrategias de promoción usualmente son para funcionar a corto plazo
animando a los consumidores a comprar o disfrutar del servicio antes de que
expire dicha promoción.

4.1.5.1.

GOOD WILL

El goodwill se remonta en un proceso de evolución, la marca empezó siendo un
signo, después fue un discurso, luego un sistema memorístico, hasta convertirse
hoy en un fenómeno complejo; en esencia, desde el punto de vista estructural, la
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marca antes que cualquier otra cosa es un signo sensible que cumple dos
funciones verbal o lingüística. La verbal o lingüística se define como nombre,
denominación, designación y visual que se define como logo, símbolo, imagen,
gráfico y color. La marca como signo debe comunicar el significado de algo
concreto y servir de señal de identidad o identificación.

Las marcas deben aparecer en los balances en razón de lo valiosas que son. Es
por ello, que en muchos países a pesar, de las múltiples controversias surgidas
sobre los distintos métodos de evaluación desarrollados, se consideró el valor de
las marcas como un activo intangible (goodwill).

4.1.5.2.

PUBLICIDAD

Para el Centro Vacacional Claro de Luna se han diseñado diferentes tipos de
publicidad con el fin de promocionar el nombre y posicionar la marca, este tipo de
publicidad se ha distribuido en diferentes puntos como nuestros proveedores
directos y otros recursos como el acceso a portales de información en internet y la
página web de la marca.

Se diseñó este pendón para distribuirlo en los proveedores que manejamos en el
municipio de la Vega, en los locales comerciales, en este momento hay un total de
6 pendones en diferentes puntos con un bolsillo que se provee de volantes y
realizan una labor informativa (Ver figura 8).
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FIGURA 8. DISEÑO DE PENDÓN

Autor: José Moreno

Se cuenta con un volante que es el primer diseño que se realizó buscando generar
recordación, inicialmente en los días de alto tráfico en el momento en el que las
personas se disponen a abandonar el sitio se realizaba una distribución de
volantes, el volante refleja un mapa de cómo llegar al Centro Vacacional y unas
fotos alusivas a las instalaciones, comprende información de servicios que se
prestan y números de contactos (Ver figura 9).

Gran parte de nuestros clientes se basan en referidos y este medio es muy
efectivo para ese nicho de mercado, hemos indagado a las personas que nos
frecuentan y la tendencia es de referidos por amigos y familiares.
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FIGURA 9. VOLANTE 1

Autor: José Moreno

El segundo volante conserva un diseño con características similares al diseño del
pendón de bolsillo, este volante se hizo pensando en el Cannopy y Muro de
escalada que fueron servicios adicionales que se implementaron hace muy poco
tiempo y las imágenes que se utilizaron reflejan e incentivan al uso de estas
atracciones.

Presta un servicio informativo ya que allí se dan a conocer todos los servicios que
se prestan dentro del Centro Vacacional, de igual manera hay información tanto de
números de contacto, correo empresarial y la dirección en internet donde
encuentran tanto información general como una galería de fotos (Ver figura 10).
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FIGURA 10. VOLANTE 2

Autor: José Moreno

La tarjeta refleja un cambio que se hizo en las instalaciones, mostrando como
fondo el ingreso al Centro Vacacional y a un costado fotos de parte de las
instalaciones, con colores fuertes resalta el nombre de la organización, los colore
de la tarjeta reflejan la ambientación del lugar, en la parte inferior muestra
información de contacto, al respaldo de la tarjeta encontramos un mapa de cómo
llegar al sitio (Ver Figura 11).

Es una herramienta muy efectiva para las personas que nos frecuentan ya que es
genera recordación y es muy utilizada para las personas que buscan una
cotización y se acercan a pedir información.
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FIGURA 11. TARJETA

Autor: José Moreno

Los siguiente son tres ejemplos de mercadeo web, además del uso de
networking marketing, email marketing y por supuesto referidos.


http://www.quepaseo.com/modules/or/index.php?action=listingvie
w&listingID=71363



http://www.amarillasinternet.com/co/la_vega/piscinas_camping_c
entro_vacacional_restaurante_muro_escalada_cannopy_hotel_ca
ba%C3%B1as_eventos_empresarial_caminatas_ecologicas_pas
adia/centro_vacacional_claro_de_luna.html



4.1.5.3.

https://www.youtube.com/watch?v=fjUbYcWP4Bk

REFERIDOS

Por definición : (Referido) (o afiliado) persona que se ha inscrito en una
web por parte de otro usuario ya existente de aquella web. El usuario
que refiere a un nuevo usuario recibe un tanto por ciento de lo que sus
referidos ganen.

2

Para nuestro caso utilizaremos también la opción de

referencia directa con la ayuda de la población del municipio de la vega.

2

http://blogptcspain.com/?page_id=172
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CONCLUSIONES

Se hace evidente que el Centro Vacacional Claro de Luna por su extensión
geográfica, comprensión demográfica, ubicación, clima y rutas de acceso, es una
de las mejores opciones de descanso para propios y extranjeros, el goodwill que
por más de 10 años se ha gestado acrecientan las posibilidades de posicionar el
Centro Vacacional como la primera opción departamental y una de las primeras a
nivel nacional. La capacidad de utilizar las amenazas y debilidades detectadas en
fortalezas y oportunidades, permiten junto con el estudio de mercadeo acrecentar
las posibilidades de éxito en posicionar y mejorar todo los esfuerzos dirigidos por
parte del Centro Vacacional para prestar un mejor servicio a quienes nos visitan.

La estrategia de mercado permitió orientar todo el esfuerzo hacia la misión y visión
del negocio, en pro de servir al cliente actual y potencial posicionando el Centro
Vacacional Claro de Luna a nivel departamental.

La debida implementación de estrategia que se planteó, la penetración y
desarrollo del mercado es la adecuada segmentación de objetivos claros,
alcanzables, ejecutables para un adecuado seguimiento al desempeño y las
acciones correctivas en tiempo y orden son la clave del éxito.

Mediante los diferentes análisis y estudios que se realizaron se pudo identificar el
potencial inexplorado del Centro Vacacional y las propuestas para lograr llegar a
esos segmentos para mejorar sustancialmente el ingreso de turistas regionales,
nacionales y extranjeros.

La teorías administrativas y modelos metodológicos conllevan a mejoramiento y
optimización de recursos, muestra de ello es la creación de manuales de
funciones y de procedimientos que permiten ejecutar las labores de forma más
precisa y con alta calidad, creando en los empleados conciencia en la labor y
medidas de cumplimiento.
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La estrategia de mercado nos permite desarrollar planes a corto, mediano y largo
plazo según la tasa de crecimiento hallada en los resultados y permite crear
herramientas para la captación de nuevos clientes y la proyección de inversiones
dentro de las instalaciones, para ir creciendo de la mano del mismo desarrollo
departamental como son su vías, accesos, cercanía a Bogotá y aprovechar todo
este potencial de nuevos clientes que concurren la zona.

El desarrollo de un negocio y su permanencia, dependen en gran parte de la
constancia y estructuración de políticas y esquemas organizacionales reales y
medibles; es de esta manera en la que plantear situaciones de proyección es
posible para la evolución del mismo en donde cada uno de los agentes activos en
la organización tengan identidad, tengan un norte definido y trabajen con calidad
para alcanzar los objetivos.

Las inversiones que se han ejecutado en el Centro Vacacional, específicamente
en el área de restaurante y accesos a las áreas comunes y piscinas, nos ha
permitido mejorar el servicio y poder atender en mayor volumen el nicho
correspondiente

a

instituciones

educativas,

fondos

familiares

y

fondos

empresariales.

Gracias al esfuerzo conjunto de todos los miembros del Centro Vacacional Claro
de Luna, se reflejan los resultados en un crecimiento del 25% en las utilidades del
nicho que se fortaleció en atención de grupos masivos que son: instituciones
educativas, fondos de empleados y familiares. Con llevando a la reinversión de
estos ingresos adicionales a zonas que requieres de mejoras y desarrollo de
nuevos proyectos.
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